






















































ja	 muokataan	 liikeideaksi	 ja	 edelleen	 kirjalliseksi	 liiketoimintasuunnitel-
maksi.	 Sen	 avulla	 aloittava	 yrittäjä	 voi	 tutkia	 yrityksen	 menestymisen	
mahdollisuuksia.		
	
Tämä	 opinnäytetyö	 pohjautuu	 suunnitteluyrityksen	 perustamiseen.		
Opinnäytetyön	 teoreettinen	 luku	 sisältää	 syitä	 yrittäjäksi	 ryhtymiseen,	
tutkii	 suunnittelualan	 yrittäjyyttä	 Suomessa	 ja	 keskittyy	 ennen	 kaikkea	





Tutkimusongelma	 vastaa	 kysymyksiin:	 Mitkä	 syyt	 vaikuttavat	 yrittäjäksi	




Työn	 toiminnallinen	 osa	 kuvaa	 ne	 vaiheet,	 mitä	 aloittavan	 yrittäjän	 on	


































examining	 the	entrepreneurial	 spirit	of	designing	 in	Finland	and	 focuses	





The	 research	problem	answers	 the	questions:	What	are	 the	 reasons	 for	
becoming	 an	 entrepreneur?	 What	 are	 the	 company's	 success	 factors?	




















Brainstorming	 Ryhmässä	 tehtyä	 vapaata	 ideointia	 ja	mahdollisten	 vaihto-
ehtojen	 kartoitusta.	 Tavoitteena	 on	 luovan	 ratkaisun	 tai	
useiden	 ratkaisumallien	 löytäminen	 esillä	 olevaan	 ongel-
maan.	
	
















Liiketoimintasuunnitelma	 Kirjallinen	 suunnitelma	 liiketoiminnasta.	 Käytetään	 myös	
lyhennettä	LTS.		
	










Skenaario	 Ajallisesti	 peräkkäisten,	 loogisesti	 etenevien	 ja	 perustelta-
vissa	olevien,	mahdollisten	tulevaisuudenkuvien	sarja;	 tule-
vaisuudenkuvien	 avulla,	 esitetty	 kertomus,	 joka	 voidaan	






















































































rustan	 suunnitteluyrityksen.	 Yrityksen	 perustaminen	 lähti	 ideasta	 yhdis-
tää	 suunnitteluosaamiseni	 ja	 päästä	 tekemään	 töitä	monipuolisesti	 luk-
kiutumatta	ainoastaan	yhteen	tiukkaan	ammatilliseen	identiteettiin.	Kan-
nustimena	 toimi	 ajatus	 työn	 liikkuvuudesta	 ja	 vapaudesta,	mutta	 ideaa	
vauhdittivat	myös	vahva	sosiaalinen	tuki	ja	kannustus.	Ideasta	jalostui	lo-
pulta	 oikea	 yritys	M&M	 Suunnittelu	 Oy,	 kun	 sain	 siihen	mukaan	 yhtiö-




din	elementteihin.	Samoin	käyn	 läpi	yrittäjyyteen	 johtavia	 syitä	 ja	 suun-














Yrityksen	 perustamiseen	 on	 olemassa	 lukemattomasti	 oppaita	 ja	 yrittä-
jyyteen	kannustetaan	Suomessa	tarjoamalla	muun	muassa	ilmaisia	yrittä-
jyyskursseja	ja	luentoja.	Opinnäytetyöni	ei	välttämättä	ole	opas	yrittäjyy-
teen	 vaan	 se	 kuvaa	 ainoastaan	 niitä	 merkityksellisiä	 asioita,	 mitkä	 itse	
näin	 tärkeäksi	ottaa	esille,	miettiessäni	 suunnitteluyrittäjäksi	 lähtemistä.	
Lisäksi	se	tuo	esille	ne	ongelmat	ja	epäkohdat,	joihin	törmäsin	tässä	pro-
sessissa.	Aihe	käsittelee	myös	yrityksen	menestystekijöitä	ja	brändäyksen	
merkitystä	 yritystä	 perustettaessa,	 koska	 halusin	 tietää,	mitkä	 tekijät	 ja	
miten	 voidaan	 vaikuttaa	 yrityksen	 menestykseen.	 Halusin	 myös	 tutkia,	
mitkä	tekijät	ovat	vaikuttamassa	yrittäjäksi	lähtemiseen.		
1.2 Työn	tavoitteet	ja	tutkimusongelma	







nestystekijöitä?	Mitä	 on	 brändäys?	 Kysymysten	 vastaukset	 auttavat	 yri-
tyksen	 perustamisvaiheessa	 valitsemaan	 yritykselleni	 oikean	 suunnan	 ja	
luomaan	markkinoille	kilpailukykyisen	yrityksen.		
	
Opinnäytetyöni	 rakenne	 jakautuu	 kahteen	 osaan:	 teoreettisen	 viiteke-
hykseen	 ja	 toiminnalliseen	 prosessin	 kuvaukseen.	 Teoreettisessa	 osassa	
pohdin	syitä	yrittäjyyteen,	tutkin	suunnittelualan	yrittäjyyttä	Suomessa	ja	
niiden	markkinoita	sekä	tutkin,	mitkä	tekijät	vaikuttavat	yrityksen	menes-




liiketoimintasuunnitelman	 kautta	 yritys.	 Lopussa	 on	 myös	 kuvaus	 siitä	
prosessista,	mitä	se	konkreettisesti	vaati.			
2 SUUNNITTELUALAN	YRITTÄJÄKSI?		
Syitä	 ja	pohjaa	yrittäjyyteen	 lähdin	etsimään	 tutkimalla,	miksi	 yrittäjäksi	
ryhdytään	 ja	tutustumalla,	millainen	on	tämän	hetkinen	tilanne	suunnit-
telualan	 yrityksissä	 Suomessa.	 Koska	 perustamme	 suunnittelutoimiston	
Suomeen,	tutkin	näiden	alojen	yrittäjyyttä	Suomessa.		
2.1 Syitä	yrittäjyyteen	
Ihmiset	 ryhtyvät	 yrittäjiksi	monista	 erilaisista	 syistä	 ja	 lähtökohdista.	 It-
seäni	ajoi	yrittäjyyteen	halu	suunnitella	monipuolisesti.	Haluan	tehdä	sitä,	
mitä	rakastan	eniten	eli	suunnittelemista	ja	lisäksi	haluan	luoda	rennon	ja	
luovan	 työympäristön,	 jossa	 ympärilläni	 olisi	 joukko	 inspiroivia	 ihmisiä.		










Yrittäjän	 yleisillä	 taustatekijöillä	 viitataan	 yrittäjän	 aikaisempaan	 koke-
mukseen	yrittämisestä	 joko	omien	vanhempien	kautta	tai	aikaisemmista	
työtehtävistä.	 Yrittäjäperheessä	 tai	 yrittäjämyönteisessä	 ympäristössä	









tä	 luonteenpiirteitä	ovat	hyvä	 itseluottamus,	 vahva	usko	omaan	 toimin-
taan	 ja	 sen	mahdollisuuksiin	 sekä	halu	hallita	 itse	asioita.	Näiden	 lisäksi	
yrittäjillä	on	todettu	olevan	korkea	ja	pitkäjänteinen	suoriutumismotivaa-
tio.	 Yrittäjätyypit	 arvostavat	 selvästi	 itsenäisyyttä	 ja	 riippumattomuutta,	
kykenevät	 sietämään	 epävarmuutta	 ja	 ovat	 sosiaalisesti	 ulospäin	 suun-
tautuneita.	(Aaltonen	2014.)	
	
Yrittäjäksi	 ryhtymiseen	 vaikuttaa	myös	 se	 elämäntilanne,	 jossa	 ihminen	
elää.	Siihen	voivat	vaikuttaa	positiiviset	vetävät	syyt,	joita	ovat	muun	mu-
assa	myönteinen	asenneilmasto	yrittäjyyteen,	yhteiskunnan	 tuet	 ja	kan-





työttömyys	 tai	 sen	 uhka,	 etenemismahdollisuuksien	 puute	 tai	 sopeutu-
mattomuus	alaiseksi.	(Aaltonen	2014.)	
	
Yrittäjäksi	 ryhtymistä	 harkitaan	 usein	monesta	 eri	 näkökulmasta.	 Yrittä-
minen	poikkeaa	monista	muista	ammateista	siinä,	että	se	merkitsee	usein	
paljon	 työtä,	 joustoa	 moneen	 eri	 suuntaan	 ja	 vapaa-ajasta	 tinkimistä.	





la,	 jossa	 aloittavia	 yrityksiä	 oli	 3154	 vuoden	2017	ensimmäisellä	 neljän-
neksellä.	Yhteensä	Suomessa	toimintansa	aloitti	vuoden	2017	ensimmäi-
sellä	 neljänneksellä	 8588	 uutta	 yritystä,	 joka	 oli	 noin	 4,3	 prosenttia	 vä-
hemmän	 verrattuna	 vuoden	 2016	 ensimmäiseen	 neljännekseen.	 Suurin	
osa	uusista	yrityksistä	työllistää	1–4	henkilöä.	Iältään	uudet	yrittäjät	ovat	
25–35-vuotiaita.	 (Tilastokeskus	2017a.)	Uusia	yrityksiä	rekisteröitiin	Suo-








vuotisesti	 suunnitteluyritykset	 ilmoittivat	 raportin	mukaan	työllistävänsä	
keskimäärin	 4	 henkilöä	 (mediaani	 1)	 ja	 kasvukaudella	 5	 henkilöä	 (medi-








Graafisen	 suunnittelun	 yritykset	 ovat	myös	 verrattain	 pieniä	 Suomessa.	
Pääosin	 tällaisessa	 suunnittelutoimistossa	 työskentelee	 1–2	 henkilöä.	
Graafisen	suunnittelun	yrityksiä	oli	Suomessa	vuonna	2007	yhteensä	435	
ja	vuonna	2016	yhteensä	689	kappaletta.	Graafista	suunnittelua	tehdään	
reilusti	 enemmän	kuin	puolet	 yritysten	 sisällä	 inhouse	 -työnä.	Graafisen	
alan	yritysten	liikevaihdot	olivat	vuonna	2007	keskimäärin	20	000–50	000	
euron	luokkaa	eikä	se	vuoteen	2016	mennessä	oli	paljoakaan	muuttunut.	
Tilastokeskuksen	mukaan	 tarkka	 liikevaihto	 oli	 vuonna	 2016	 46	 895	 eu-
roa.	Alalla	ei	ollut	tuolloin	yhtään	yli	miljoonan	euron	liikevaihdon	yritys-
tä.	 Suurin	osa	pyörittää	 toimistoaan	osa-aikaisesti	 ja	 varsinainen	päätyö	





Yleistrendi	 graafisessa	 suunnittelussa	 kuten	muissakin	muotoilualan	 yri-
tyksissä	 on	 verkostoituminen.	 Tämä	 tarkoittaa	 sitä,	 että	 yrityksellä	 on	
omien	työntekijöiden	lisäksi	verkostossaan	muitakin	suunnittelijoita,	joilla	
on	 oma	 yritys.	Näitä	 ulkopuolisia	 kutsutaan	mukaan	projekteihin,	 joihin	













sen	kokemuksesta.	Yrityksen	menestymistä	 tässä	 suhteessa	ei	 voida	ab-
soluuttisesti	mitata,	koska	se	perustuu	vahvasti	yrittäjän	itse	kokemaan	ja	
tuntemaan	tyydytykseen.	Liiketoiminnan	taloudellista	kannattavuutta,	ta-
loustieteessä	 kutsuttua	 käyttökatetta	 voidaan	 kuitenkin	 mitata,	 ja	 se	
nähdään	olevan	yksi	tärkeimmistä	menestyksen	mittareista.	Kannattavan	
liiketoiminnan	 raja	 on	 todettu	 kulkevan	 15	 prosentin	 käyttökatteessa.	
Tässä	on	kuitenkin	alakohtaisia	vaihteluja.	Yrityksen	menestymistä	voi	ol-










Menestyksen	 avaimet	 -luku	 käsittelee	 pienten	 ja	 keskisuurten	 eli	 PK-
yritysten	 kannalta	oleellisia	 toimenpiteitä	menestyksen	 saavuttamiseksi.	
Lähteenä	 olen	 käyttänyt	 uusille	 yrittäjille	 tarkoitettua	 opasta:	 Perusta-
misopas	alkavalle	yrittäjälle.	 Lisäksi	perehdyin	psykologin,	kahden	mark-
kinointitutkijan	 ja	 yrittäjän	 oppaaseen:	Mikä	 tekee	 yrittäjästä	menesty-
vän?	 (Lehti,	 Rope	 &	 Pyykkö	 2007)	 sekä	 tekniikan	 tohtori	 Antti	 Sekin	 ja	
yrittäjä	Mika	Niemen	laatimaan	käytännön	ohjekirjaan:	Menesty	yrittäjä-




Onnistuakseen	yrittäjänä	on	oltava	hyvän	yritysidean	 ja	 sen	pohjalta	 ra-








täviä	 tekijöitä.	 Perusedellytyksenä	 yrittäjyyteen	 nähdään	 yrittäjämieli,	
alan	osaaminen	 ja	taloudellinen	ajattelumaailma.	 	Näiden	 lisäksi	menes-













Vaikuttamismaailma	 kuvaa,	 kuinka	 yrittäjän	 oma	 positiivinen	 ajattelu-
maailma	myötävaikuttaa	mm.	 asiakkaiden	 ostopäätöksiin.	 Kilpailumaail-

















Tuotteen	 tai	 palvelun	 kysynnän	 voi	 helposti	 kokeilla	 esimerkiksi	 mene-
mällä	 kadulle	 ja	 kysymällä	 ihmisiltä	ostaisivatko	he	 tuotettasi.	Voi	myös	
mennä	astetta	yrittäjämäiseen	suuntaan	ja	kokeilla	esimerkiksi	kevytyrit-
täjyyden	 kautta	 tunnustella	 kysyntää.	 Kevytyrittäminen	 mahdollistaa	
oman	 idean	 kannattavuuden	 kokeilemisen	 helposti	 esimerkiksi	 oman	






jossain	 tapauksissa	 se	 voi	 auttaa	 yritystä	 menestymään.	 Kasvun	 avulla	






















Osa	 toiminnoista,	 joita	yrittäjä	ei	 itse	osaa	 tai	ehdi	 tehdä,	kannustetaan	
ostamaan	 ulkopuoliselta	 jo	 aivan	 alussa,	 jotta	 saadaan	 yritys	 mahdolli-
simman	 nopeasti	 ja	 kannattavasti	 markkinoille.	 (Sariola	 2015,	 8.)	 Moni	




















Tilastollisesti	 yrityksillä	 kestää	noin	 kolme	vuotta	ennen	kuin	ne	alkavat	







megatrendien	 seuraaminen	 ja	 niiden	 vaikutus	 omaan	 yritystoimintaan.	
On	 siis	 tunnettava	 nykyajan	 ja	 tulevaisuuden	 trendit.	 (Sekki	 &	 Niemi	
2016,	104–109)	
3.7 Markkinointiosaaminen	












akkaalle,	 ja	mitä	etua	 se	 tuo	yritykselle	 sen	kilpailijoihin	nähden?	Asiak-
kaiden	tarpeiden	täyttäminen	on	jokaisen	yrityksen	pääasiallinen	tehtävä.	
(McKinsey	&	Company	1998,	75.)	Markkinointi	tarkoittaa	konkreettisesti	










Asiakashankintaa	 tehdään	 joko	 suoraan	myynnin	 tai	markkinoinnin	 kei-
noin.	Tehokas	tapa	hankkia	asiakkaita	on	tarjota	sellaista,	minkä	arvo	on	
suurempi	 kuin	 siitä	 pyydettävä	 hinta.	 Hinnan	 operoinnin	 lisäksi	 pohjaa	
uudelle	asiakkuudelle	luodaan	tuotteita	ja	tarjontaa	kehittämällä	ja	hyvin	
kohdennetulla	markkinointiviestinnällä.	 Ostajat	 ovat	 nykypäivänä	 tietoi-
sia	 ja	haluavat	aktiivisesti	 vertailla	 ja	 tutustua	 tuotteisiin	 tai	palveluihin,	





akkaista	 yrittäjä	 hankkii	 eri	 rekisterien,	 tilastojen	 ja	 verkostojen	 kautta.	
Asiakasanalyysin	 ja	 kategorioinnin	 jälkeen	määritellään	 tavoitteet	 jokai-





kilpailijoihin.	 Täsmämarkkinoinnissa	 ei	myydä	 kaikille	 kaikkea	 vaan	 siinä	
myydään	räätälöityä	tuotetta,	käytetään	spesifioitua	markkinointiviestin-
tää	 tarkasti	 määritellylle	 asiakassegmentille	 tai	 jopa	 yksittäiselle	 asiak-
kaalle.	 Yrittäjä	 pääsee	 tietyllä	 tavalla	 valitsemaan	 asiakkaansa	 tällaisella	







Yksi	 yrityksen	 tärkeimmistä	 menestystekijöistä	 on	 kilpailijoista	 erottau-
tuminen.	On	tärkeää	ensin	tunnistaa	omat	kilpailijat,	 ja	pyrkiä	tekemään	






rinteinen	 tapa	 ei	 kuitenkaan	 enää	 välttämättä	 riitä	 ainoaksi	 kilpailukei-
noksi	 vaan	 erottautua	 pitää	 yleensä	 usealla	 eri	 tavalla.	 (Sekki	 &	 Niemi	





valloissa,	 kun	 kulutuskulttuuri	 syntyi	 ja	 tehtaat	 siirtyivät	 massatuotan-
toon.	Tuolloin	tuotteet	polttomerkittiin	 logoilla	saadakseen	ne	eroteltua	
muista	 tuotteista.	 Brändi	 tarkoittaa	 perinteisessä	määritelmässä	 nimeä,	
käsitettä,	merkkiä,	 symbolia	 tai	 jotain	muuta	 ominaisuutta,	 jolla	 saatiin	










ja	 koventunut,	 jolloin	 tarve	 erilaistaa	 palveluja	 on	 kasvanut	 roimasti	















4. Houkuttelee	 parhaat	 ihmiset	 rekrytoinnissa	 (Mäkinen	 ym.	 2010,	
17–34.)	
	






noittelun	 ja	 pienemmät	 markkinointi-	 ja	 jakelukustannukset.	 Vahvan	




di	pitäisikin	nähdä	organisaation	 toimintaa	ohjaavana	 filosofina	 ja	nyky-











(Mäkinen	 ym.	 2010,	 35–40.)	 Brändin	 rakentaminen	 edellyttää	 ammatti-
maista	osaamista	ja	tietämystä	brändimaailmasta.	Koko	organisaation	on	
oltava	 mukana	 rakentamassa	 brändiä	 ja	 sitouduttava	 toimimaan	 sen	





















ketsuppiin.	 (Maandag	&	Puolakka	 2015,	 4–7.)	Mutta	miten	 luoda	 tällai-





tä	 kategorointia	 ei	 tee,	 pääsee	 asiakkaasi	 tekemään	 sen	 puolestasi.	
(Maandag	&	Puolakka	2015,	11–22.)	Esimerkkinä	alla	on,	miten	yhteisö-






pitämään	yhteyttä	 ja	 jakamaan	tietoja	valitsemiensa	 ihmis-











Sitä	 suositellaan	 tehtävän	 huolella,	 koska	 sillä	 on	 merkittävä	 tarkoitus	
brändin	mielikuvan	muodostumisessa.		
	
If	 you	 try	 to	 be	 everything	 to	 everybody,	 you	will	 become	
nothing	to	nobody	(Maandag	&	Puolakka	2015,	35).	
	
Brändillä	 kannattaa	 olla	 vain	 yksi	 tarkoitus.	 Silloin	 se	 on	 vahvimmillaan	















tetty	 ja	ne	olisi	hyvä	sopia	yhteen	 jollain	 lailla	esimerkiksi	olemalla	alku-





kaan,	 mutta	 kun	 kameran	 siirtyivät	 digitaaliseen	 aikaan,	 joutui	 Kodak	
poistumaan	markkinoilta.	 Kuluttajat	 eivät	 vaan	mieltäneet	 Kodakia	 digi-
taalisen	 kameran	 valmistajaksi.	 Yritykselle	 on	 hyvä	 antaa	 eri	 nimi	 kuin	
brändille.	 Kun	 brändi	 kuolee,	 yritys	 ei	 kuole	 sen	 mukana.	 (Maandag	 &	
Puolakka	2015,	139–142.)	
4.3.3 Tunnusmerkki	
Jokainen	 brändi	 tarvitsee	 logon,	 joka	 on	 tunnistettavissa	 itsenäisesti	 ja	
edustaa	kaikkea	sitä,	mitä	brändisi	on.	Ihmiset	tunnistavat	ensin	muodon,	










Brändi	 voidaan	 tunnistaa	pelkästä	väristäkin,	 kuten	 Ikean	 sininen	 ja	 kel-
tainen	tai	Tiffanyn	sininen.	Onkin	tärkeää	miettiä,	mikä	tai	mitkä	värit	so-
pisivat	yrityksen	brändiin	parhaiten.		Liian	monta	väriä	ei	suositella	brän-
din	 väreiksi,	 koska	 ne	 tekevät	 sen	 käytön	 vaikeaksi.	 Värien	 sopivuutta	
kannattaa	testata	printattuna	ja	tietokoneen	näytöllä.	Samoin	värien	täy-

















vaikuttavat	 siihen,	 miten	 kuluttajat	 tai	 asiakkaat	 arvioivat	 brändin.	 On	
ajatteltava,	että	brändi	on	kunnollinen	ja	luotettava	ihminen,	ja	kohdeta-




Brändi	 ostetaan	 suurimmassa	 osassa	 pelkän	 ”fiiliksen”	 tai	 bränditunte-
muksen	pohjalta.	Tuttu	ja	turvallinen	on	usein	ykkösvalinta.	Hinta	vaikut-




Sosiaalisen	 median	 myötä	 internet	 on	 muuttunut	 yhä	 interaktiivisem-
maksi.	 Yritysten	on	oltava	 aktiivisesti	 esille	 eri	 sosiaalisissa	medioissa	 ja	
reagoitava	 nopeasti	 asiakkaiden	 palautteisiin.	 Internetistä	 on	 tullut	 uusi	




Brändin	 haasteita	 ovat	 kansainvälistyminen,	 tuotantokustannusten	 mi-
nimointi,	läpinäkyvä	ja	avoin	toiminta	kuluttajille	sekä	globaalit	ja	digitaa-
liset	 jakelukanavat.	Kilpailu	on	koventunut	 ja	yritykset	pyrkivät	etsimään	
kilpailuetua	 immateriaalisista	 eli	 aineettomista	 tekijöistä.	 Siksi	 brändäys	














Hyvä	 liiketoimintasuunnitelma	 on	 liiketoiminnan	 aloittamisen	 edellytys.	
Liiketoimintasuunnitelma	 on	 kuitenkin	 vasta	 suunnitelma,	 jossa	 punta-
roidaan	yrityksen	kannattavuutta.	Yritys	lähtee	toimimaan	vasta,	kun	sen	
perustamisasiakirjat	on	täytetty,	sen	rekisteröinti	kaupparekisteriin	ja	ve-





myy	 tuotteitaan.	 Samoin	 kerrotaan,	 mikä	 on	 yrityksen	 uutuusarvo,	 ja	
miksi	 asiakkaat	 ostaisivat	 juuri	 sinun	 tuotteitasi.	 (Uusyrityskeskus	 2017,	
17.)	
	
Ideamme	 on	 perustaa	 suunnittelutoimisto	M&M	 Suunnittelu	 Oy,	 jonka	
toimialaa	on	graafinen	suunnittelu	 ja	maisemasuunnittelu	sekä	tekninen	
piirtäminen.	 Graafinen	 suunnittelu	 sisältää	 esitteiden,	 logojen,	 korttien	
sekä	printti-	että	nettimainosten	suunnittelun.	Maisemasuunnittelu	sisäl-




Yritysmuodoksi	 valitsemme	 osakeyhtiön,	 josta	molemmat	 jäsenet	 omis-
tavat	puolet	osakkeista.	Yrityksemme	nimeksi	tulee	M&M	Suunnittelu	Oy.	
Nimi	viestii	vahvasti	yrityksen	palvelukuvausta.	Osakeyhtiö	valikoitui	yri-








Asiakkaitamme	 ovat	 pääkaupunkiseudun	 pienet	 ja	 keskisuuret	 yritykset	
sekä	 yksityishenkilöt.	 Toimitilanamme	 käytämme	 aluksi	 omaa	 asunto-
amme,	koska	haluamme	minimoida	kulut.		
	
Keskitymme	 jo	alussa	vahvasti	myyntiin	 ja	markkinointiin,	 ja	 tällä	 tavoin	
uskomme	 tavoittavamme	asiakkaita	 tehokkaasti.	 Luotamme	omaan	am-
mattitaitoon	ja	uskomme	vahvasti,	että	se	tulee	näkymään	myynnissä.		
	
Brändi-näkökulmasta	 rakennamme	 yrityksen	 imagoa	 osaavaan,	 reiluun,	








heikkoudet	 (Weaknesses),	 mahdollisuudet	 (Opportunities)	 ja	 uhat	















Swot-analyysissä	 näimme	 vahvuudeksemme	 suunnittelu	 osaamisen.	
Lisäksi	 koulutus-	 ja	 työtausta	 on	 vahvuutemme.	 Tämän	 lisäksi	 meillä	
molemmilla	 osakkailla	 on	 kokemusta	 asiakaspalvelusta	 ja	 työnjohdosta.	
Luonteenpiirteistä	 nostimme	 esille	 positiivisen	 asenteen	 työntekoon	 ja	
iloisuuden.	Pienet	aloituskustannukset	ovat	myös	meidän	vahvuutemme.	
Heikkouksia	 listasimme	 yhteistyökumppaneiden	 vähyyden,	
kokemattomuuden	yrittäjänä	ja	alan	kovan	kilpailun.	Tulevaisuudessa	on	
mahdollista,	 että	 saamme	 laajentaa	 yritystämme,	 avata	 oman	
toimipisteen,	 yhdistää	 eri	 alojen	 osaajia	 ja	 onnistua	 yrittäjänä.	

















Oman toimipisteen avaaminen 
ulkomaille






















opiskelee	 lisäksi	 maisemasuunnittelua,	 mikä	 tuo	 pätevyyden	 maisema-
suunnittelu	töiden	hoitoon.	Molempiin	opintoihin	on	sisältynyt	yrittäjyyt-
tä.	 Lisäksi	 työkokemusta	 on	 kertynyt	 sekä	 graafisen	 suunnittelun	 että	
myynnin	tehtävistä.	Minna	toimii	yrityksen	suunnittelijana.		
	
Mikko	 Uimonen	 on	 toiminut	 palvelualalla	 15	 vuotta,	 joista	 5	 viimeistä	
esimies	 tehtävissä.	 Tarkoituksena	 yrityksessämme	on,	 että	Mikko	 toimii	
myynti-	 ja	markkinointihenkilönä.	Hänen	 vastuullaan	 on	 uusien	 asiakas-
suhteiden	 luonti	 ja	 asiakkuuksien	 hankinta.	 Hän	 hoitaa	 myös	 yrityksen	
juoksevat	 asiat,	 esim.	 asiakastapaamiset,	 yhteydenotot	 kirjanpitäjään	 ja	
painotaloihin.		
	
Olemme	 molemmat	 pitkäjänteisiä	 ja	 asiakaspalveluhenkisiä	 tyyppejä.	




Menestyvän	 liiketoiminnan	 kannalta	 on	 tärkeää	 pohtia	 omaa	 tuotetta	






















































































Logon	suunnittelu		 Hinta	140–450	€/kpl	 Logo	 suunnitelma	 sisältää	maksimis-













Yrittäjän	 on	 tunnettava	 asiakkaansa.	 Aloittava	 yrittäjä	määrittelee	 omat	
asiakkaansa,	paljonko	heitä	on,	millä	perusteella	he	tekevät	ostopäätök-





























Neuvotteluvalttejamme	 ovat	 helposti	 lähestyttävyys.	 Voimme	 muokata	
helposti	tuotteen	asiakkaan	näköiseksi.	
	
































































































































Jo	 perustamisvaiheessa,	 yrittäjä	 voi	 miettiä	 mille	 markkinoille	 yritys	 on	





Yrityksemme	 lähtee	 toimintansa	 alussa	 tavoittelemaan	 asiakkaita	 Etelä-
Suomen	ja	tarkemmin	Uudenmaan	alueelta.	Kilpailu	alueellamme	on	ko-
vaa,	mutta	toisaalta	asiakkaitakin	on	paljon.	Graafisen	suunnittelun	osalta	
on	 helpompi	 markkinoida	 tuotteita	 ympäri	 Suomea,	 mutta	 maisema-
suunnittelun	 osalta	 pyrimme	 rajaamaan	 alueen	 Etelä-Suomeen,	 koska	
matkat	suunnittelukohteisiin	ovat	lyhyemmät.		
5.2 Markkinointi	ja	mainonta	
Markkinointi	 ja	 mainonta	 ovat	 varsinkin	 aloittavalle	 yrittäjälle	 tärkeää,	







tä	 ja	nimeä	 sekä	 sitä,	mitä	haluaa	viestiä	 asiakkaille.	Näistä	mielikuvista	
muodostuu	yrityksen	brändi.	(Uusyrityskeskus	2017,	17.)	Markkinointi	on	




nitelman	 laatiminen.	Siinä	 tärkeintä	on	määrittää	 selvästi,	millaiset	ovat	
odotetut	markkinat,	mikä	on	yrityksen	hinnoittelustrategia,	 ja	kuinka	 ja-









suvalmiit	 ja	 helposti	 tavoitettavat	 asiakkaat.	 (Katso	 taulukko	 2.)	 Lisäksi	
mietitään	miten	 erottautua	 kilpailijoista.	 (Katso	 taulukko	 4.)	 Tämä	 siksi,	
että	asiakkaat	ostavat	yrityksen	tuotteita	vain,	jos	ne	ovat	kilpailijoita	pa-
rempia	 joko	 rationaalisella	 tai	 emotionaalisilla	 kriteereillä	 mitattuna.	
Kolmanneksi	 laaditaan	 markkinointistrategia.	 (Katso	 taulukko	 3.)	 Siinä	
selvitetään,	kuinka	asiakkaat	tavoitetaan,	millä	tavalla	heitä	 lähestytään,	
ja	miten	asiakkaiden	tavoittaminen	saavutetaan	erityisillä	tuotesuunnitte-





tärkeää	pohtia,	miten	 saadaan	hankittua	uusia	 asiakkaita	 ja	miten	näitä	
asiakkuuksia	 hallitaan.	 Onnistunut	 asiakashallinta	 tuottaa	 tyytyväisiä	 ja	
uskollisia	 asiakkaita,	 jotka	 myös	 suosittelevat	 yritystä	 eteenpäin.	 Olen-
naista	 on	myös	 tunnistaa	 ja	 erottaa	 toisistaan	 kannattavat	 ja	 kannatta-

















kaista	 suojausta,	 –	 patenttia,	 salassapitosopimusta,	 tavaramerkki-	 tai	
mallisuojaa	 tai	 –	 ja	 näin	 välttää	 ideoiden	 kopiointia.	 (Uusyrityskeskus	
2017,	17.)	
	
















keyhtiön	 perustamismaksun	 hinta,	 kun	 perustamisilmoituksen	 tekee	
verkkopalvelussa.	 Onneksemme	meillä	 on	 kaikki	 tarpeelliset	 välineet	 ja	
tarvikkeet	 yrityksen	 toiminnan	 aloittamisen,	 joten	 ostoja	 ei	 tule	 paljon.	
Apporttiomaisuudeksi	merkitsemme	työskentelyvälineemme	tietokoneet	
ja	piirtopöydän.	Ainoastaan	suunnitteluohjelmistoihin,	kameraan	 ja	mai-







Kannattavuuslaskelman	 (Liite	 2)	 avulla	 arvioidaan,	 onko	 myyntitavoite	
realistinen.	Sillä	voidaan	myös	analysoida	kannattaisiko	katetta	 ja	myyn-










vion	myynnin	minimitasosta.	 Kustannusten	osalta	 arviot	 ovat	myös	 viit-
teellisiä.	Tässä	 laskelmassa	 laitehankintoja,	 lainojen	 lyhennyksiä	eikä	ve-
roja	ole	otettu	huomioon.		
	
Yrittäjien	 omaksi	 palkaksi	 olen	 kannattavuuslaskelmassa	 arvioinut	 4000	
euroa,	 josta	maksetaan	 vielä	 palkan	 sivukustannuksia	 yhteensä	 120	 eu-








Kuukausi-,	 päivä-	 ja	 tuntilaskutustavoitteet	 on	 laskettu	 vielä	 realistisesti	




Jos	 palvelujen	 tuntihinta	 olisi	 35	 euroa,	 pitäisi	 yrityksen	myydä	palvelu-
jaan	yhteensä	156,6	tuntia,	jotta	minimyyntitavoite	toteutuisi.		
5.4.3 Herkkyysanalyysi	
Tein	 yritykselle	 herkkyysanalyyseja	 (Taulukko	 5	 ja	 6)	 tutkimalla	 mini-
mimyyntitarpeet	eri	muutostekijöitä	muuttamalla.	Laskelmissa	käytin	hy-
väksi	 kannattavuuslaskelmaa.	 Yksisuuntaisessa	 herkkyysanalyysissä	 rat-
kaistaan	yksi	ongelma	ja	tutkitaan	yksittäisen	muuttujan	vaikutusta	pitä-
mällä	muut	 arvot	 vakiona	 ja	 vaihtelemalla	 tutkittavan	muuttujan	 arvoa	
(Pursula	1999,	1).	
	
Herkkyysanalyysissä	 1	 (Taulukko	 5)	 tutkitaan	 sitä,	mikä	 pitäisi	 olla	mini-
mimyynti	 kuukaudessa,	 jolla	 yrittäjät	 tulisivat	 toimeen.	 Myynti	 on	 suh-
teutettuna	kuukausittaisiin	pakollisiin	kuluihin.	Kuukausittaisia	kuluja	kas-






































TULOS	 0	€	 0	€	 0	€	
+	vuosipoistot	 -	 -	 -	
=	RAHOITUSTULOSTARVE	 -	 -	 -	
+	korot,	verot	 -	 -	 -	






































=	MYYNTIKATETARVE	 1794	€	 5914	€	 5024	€	











Herkkyysanalyysissä	2	 (Taulukko	6)	 tutkin	 sitä	maksimityömäärää,	 jonka	
voin	 suunnittelijana	 kuukaudessa	 tehdä	 ja	 suhteutin	 sen	 myyntiin.	 Jos	
suunnittelun	tuntihinta	on	69	euroa	(alv.0	%)	ja	yhden	kuukauden	osalta	
maksimi	 työtuntimäärä	 on	 160	 tuntia.	 Maksimi	 myynti	 suhteutettuna	
tuntimäärään	olisi	tällöin	11	040	euron	kohdalla.	Jos	suhteutetaan	edelli-
sen	herkkyysanalyysin	(kuva	1)	minimimyynti	kuukaudessa	tuntihintaan	ja	
maksimityömäärään,	 saadaan	 tuntihinnaksi	 noin	 11,20	 euroa	 (alv.0	 €).	
Tuntihinta	minimimyynnillä	 palkan	 kanssa	 olisi	 37,00	 euroa	 (alv.0	 €).	 Il-





















Uusi	 yrittäjä	 joutuu	miettimään,	miten	 järjestää	 kirjanpidon	 ja	 paljonko	
arvioi	 sen	 maksavan	 kuukaudessa.	 Samoin	 on	 mietittävä,	 miten	 hoitaa	
rahoitus,	maksuliikenne,	 lainat	 ja	vakuudet.	On	myös	suunniteltava	tule-




Kirjanpidon	 hankimme	 mahdollisesti	 Procountor-yrityksen	 kautta,	 josta	
pyysimme	jo	tarjousta.	Kirjanpitoon	varaamme	rahaa	noin	120	euroa/kk.	
Lainaa	emme	tässä	vaiheessa	tarvitse,	koska	käytämme	omia	säästöjäm-
me	 yrityksen	 käynnistämiseen.	 Otamme	 yrittäjän	 työeläkevakuutuksen	
(YEL-vakuutus),	 joka	 onkin	 ainoa	 pakollinen	 vakuutus.	 Tämän	 lisäksi	
otamme	 yrittäjän	 tapaturmavakuutuksen.	 Avaamme	 yrityksellemme	
oman	tilin	OP-pankkiin.	Arvioimme	riittävän	myynnin	saavuttamisen	kes-
tävän	 noin	 puoli	 vuotta.	 Suunnittelemme	 yritystämme	 säännöllisesti	 ja	
muokkaamme	sitä	tarpeiden	mukaan.	Osallistumme	säännöllisesti	yrittä-
jyyskoulutuksiin.	Seuraavaksi	menemme	Otaniemeen	kuuntelemaan	'Yrit-
täminen	 vaihtoehtona'-seminaaria.	 Alussa	 tarvitsemme	 ja	 haluamme	





teytimme	 liikeidean	 ja	 teimme	 liiketoimintasuunnitelman.	 Ideointivaihe	
oli	mielestäni	 kaikista	 inspiroivinta	 aikaa.	 Silloin	 synnytimme	 kymmeniä	
villejä	 bisnes	 ideoita,	 joista	 sitten	 karsimme	 ylimääräiset	 pois,	 ja	 puris-
timme	 kokoon	 suunnittelutoimiston,	 jossa	 päätimme	 yhdistää	 rohkeasti	
eri	 suunnittelualat	 saman	katon	alle.	 Ideointivaiheessa	keksimme	yrityk-
sellemme	 nimen,	 valitsimme	 värit	 ja	 suunnan	 visuaaliselle	 ilmeelle.	











timme	 muuraustekniikkaa	 miettiessämme,	 miten	 saisimme	 yhdistettyä	
fiksusti	ja	mutkattomasti	kaksi	toimialaa	yrityksessämme.	Muurausteknii-
















ristä	 ja	 teemasta	ennakkoluulottomasti	 tyrmäämättä	 toisen	 ideoita	mis-









rohallinnon	 rekistereihin	 ja	 sen	 jälkeen	yrityksen	perustamisilmoitus	kir-









töön	nopean	 asiakaskyselyn	 (Liite	 5),	 jossa	 halusimme	 selvittää	 palvelu-
pakettiemme	 järkevyyttä	 sekä	nettisivujemme	visuaalisuutta,	 informatii-
visuutta	 ja	ammattimaisuutta.	Kyselijöiden	 ikäjakauma	oli	24–68-vuotta.	
Yli	 puolet	 (60	%)	 kyselijöistä	 asui	 Etelä-Suomessa	omakotitalossa.	 Loput	




















Yrityksemme	 lähti	 käyntiin	 virallisesti	 kesäkuussa	 2017.	 Asiakkuuksia	
olemme	saaneet	kaikilta	suunnittelun	aloilta.	Alkuun	tekniset	piirustukset	
veivät	 suurimman	osan	 suunnitteluaikaani,	mutta	 näiden	 jälkeen	 suurin	
osa	 töistä	 on	 ollut	 graafista	 suunnittelua.	 Maisemasuunnittelun	 osalta	
yrityksemme	 on	 kehittymässä.	 Yksityisten	 pihojen	 jälkeen	 olemme	 saa-
neet	muutamia	keskikokoisia	toimeksiantoja,	joilla	uskomme	lisäävämme	
maisemasuunnittelun	osuutta	yrityksessämme.	Pyrimme	keräämään	eri-






Näen	 brändäyksen	 tärkeäksi	 osaksi	 yrityskuvaa.	 Haluamme,	 että	 yrityk-





M&M	 Suunnittelu	 valikoitui	 nopean	 ideariihen	 tuloksena.	 Mainostaa	 ja	
maisemoi	alkukirjaimista	napattu	nimi	on	helppo	muistaa.		
	
Logoon	halusimme	nimen	 lisäksi	 tunnusmerkin,	 joka	olisi	vahvempi	kuin	
itse	nimi.	Lentävistä	ideoista	muotoutui	paperille	helposti	lintu,	jonka	vä-














muotoutuvat.	 	 Yrityksemme	 tämän	hetkinen	 visuaalinen	 ilme	 löytyy	 liit-
teenä.	(Liite	6)	
6.4 Arviointi	
Omassa	prosessissamme	antoisinta	 ja	 inspiroivinta	aikaa	on	ollut	 yrityk-
sen	 ideoiminen	 ja	 tietenkin	 itse	 työn	 tekeminen.	 Liiketoimintasuunnitel-
maa	tehdessämme	tuskastutti	määritellä	asiakkaat	ja	tuleva	myynti.	Alus-
sa	myös	hirvitti	se,	miten	täysillä	yrittäjyyteen	on	mentävä,	jos	aikoo	pe-
rustaa	 osakeyhtiön.	 Siihen	 on	 sijoitettava	 rahaa,	 hankittava	 kirjanpitäjä	
(tai	tehtävä	kirjanpito	itse)	sekä	otettava	kalliita	vakuutuksia.	Olen	aikai-
semmin	 toiminut	 työn	ohessa	UKKO.fi:n	 kautta	 ns.	 kevytyrittäjänä	 ja	 se	
oli	 paljon	mutkattomampaa	 ja	 halvempaa	 yrittäjyyttä,	 johon	 kannustan	
tutustumaan,	jos	yrittäminen	kiinnostaa.		
	
Olemme	edenneet	prosessissa	kovalla	vauhdilla	 ja	 lyhyessä	ajassa,	 joten	
uskon,	että	on	paljon	asioita,	 joita	olisi	voinut	tehdä	paremmin	 ja	huoli-
tellummin.	Ideamme	on	kuitenkin	ollut	kokeilla	yrittäjyyttä	juuri	nyt,	kun	
aika	 on	 molemmille	 sopiva,	 joten	 emme	 halunneet	 tuhlata	 liikaa	 aikaa	
suunnitteluun.	Aikatauluttamisen	tärkeys	on	noussut	yhä	tärkeämmäksi,	
kun	yrityksen	suunnittelu	ja	toteuttaminen	on	pitänyt	yhdistää	yrityksen	
asiakastöihin	 sekä	 tämän	 opinnäytetyön	 kirjoittamiseen.	 Onnistumisen	
tunteita	on	koettu,	kun	yritys	on	saanut	asiakkaita	ja	onnistuneita	projek-
teja.	Myös	 se,	että	 jaoimme	yhtiökumppanini	 kanssa	 työroolit	 selkeästi,	
on	ollut	fiksua	ja	kannattavaa.		
	
Ajatuksenamme	 on	 kehittää	 yrityksemme	 toimintaa	 koko	 ajan.	 Seu-
raamme	esimerkiksi	palvelujemme	menekkiä	ja	poistamme	mahdollisesti	
sellaisia	 palveluja,	 joiden	 myynti	 on	 kannattamatonta.	 Tulevaisuudessa	
haluamme	myös	panostaa	enemmän	asiakashankintaan.	Kulujen	pienen-
täminen,	 markkinoinnin	 ja	 näkyvyyden	 lisääminen	 ovat	 tulevaisuuden	
haasteitamme.		
7 LOPUKSI		
Opinnäytetyöni	 alkoi	 yritysideasta	 perustaa	 omaa	 suunnittelutoimisto,	
jossa	 yhdistän	 kaksi	 suunnittelualaa:	 maisemasuunnittelun	 ja	 graafisen	
suunnittelun.	 Ideasta	 jalostui	 liiketoimintasuunnitelma,	 jonka	 pohjalta	










kin,	mitkä	 tekijät	 vaikuttavat	 yrityksen	menestykseen.	 Koska	olin	 perus-
tamassa	 suunnittelutoimistoa	 näin	 myös	 tarpeelliseksi	 tutkia	 yrityksen	
brändäystä	ja	sen	merkitystä.		
	
Maisemasuunnittelun	 kuin	 myös	 graafisen	 suunnittelun	 yritykset	 ovat	
molemmat	kohtalaisen	pieniä	1–2	hengen	yrityksiä	Suomessa.	Maisema-
suunnitteluyrityksistä	 11	 prosenttia	 toimii	 vain	 kasvukauden	 aikana.	
Myös	 graafisen	 suunnittelun	 yrittäjistä	 suurin	 osa	 pyörittää	 yritystään	
osa-aikaisesti	muun	työn	ohessa.	Näen	yritysideani	näiden	faktojen	poh-
jalta	 vahvaksi,	 koska	 se	 voisi	 paikata	osaltaan	molemmilla	 aloilla	olevan	




Liiketoimintasuunnitelman	 pohtiminen	 ja	 kirjoittaminen	 puhtaaksi	 sel-
keytti	yritysidean	 ja	 realisoi	 sen,	mitä	yrityksen	perustaminen	vaatii	niin	
rahallisesti	 kuin	 ajallisesti.	 Kun	 päätimme	 toteuttaa	 liiketoimintasuunni-







Yrityksemme	 haasteeksi	 on	 osoittautunut	 uusien	 asiakkaiden	 hankinta.	
Asiakashankinta	on	vaatinut	 joko	omia	aikaisempia	 kontakteja	 tai	pitkä-
jänteistä	 yhteydenottoja	 puhelimitse.	 Uutiskirjeet	 eivät	 ole	 tuottaneet	
haluttua	tulosta,	mutta	ovat	kylläkin	toimineet	myynnissä	hyvänä	pohja-
na.	Haasteisiin	 haluamme	 vastata	 ja	 tulevaisuudessa	 olemmekin	 osallis-



































































































































































































































































	 	 Kuukaudessa		 Vuodessa	
=	TAVOITETULOS	(netto)	 	 	 0	
+	lainojen	lyhennys	 Laina-aika	v	/	määrä	 0	 0	




=	RAHOITUSTARVE		 	 0	 0	
+	yrityslainojen	korot	%	 	 0	 0	
A	=	KÄYTTÖKATE		 	 0	 0	
+	Kiinteät	kulut	(ilman	alv:ia)	 	 	 	




+	muut	vakuutukset		 	 0	 0	
+	palkat		 	 0	 0	
+	palkkojen	sivukustannukset		 %	 0	 0	
+	yrittäjän	oma	palkka	 	 4000	 				48000	
+	yrittäjän	palkan	sivukustannukset					 %	3	 120	 1440	
+	toimitilakulut		 	 	 0	
+	leasingmaksut	 	 	 0	
+	viestintäkulut	(puhelin,	internet)		 	 50	 600	
+	kirjanpito,	tilintarkastus,	veroilmoitus,	jne.		 	 120	 1440	
+	toimistokulut		 	 50	 600	
+	matka-	ja	autokulut,	päivärahat		 	 150	 1800	
+	markkinointi		 	 100	 1200	
+	koulutus,	kirjat,	lehdet		 	 	 0	








+	työttömyyskassamaksu		 	 	 0	
+	muut	kulut		 	 	 0	
B	=	KIINTEÄT	KULUT	YHTEENSÄ		 	 5024	 60284	
	 	 	 	
A+B	=	MYYNTIKATETARVE		 	 5024	 60288	
+	ostot	(ilman	alv:tä)	Kate	%	100	tai	EUR	0	0	 	 	 	
=	LIIKEVAIHTOTARVE		 	 5024	 60288	
-	muut	nettotulot	0	 	 	 	
+	alv	%	24			 	 1206	 14472	
=	KOKONAISMYYNTI/-LASKUTUSTARVE		 	 6230	 74760	
Valitsemalla	 sopivan	 vaihtoehdon,	 voit	 kartoittaa	minimilaskutustavoitteesi,	 tai	 tuotteen	 hinta/määrä	
suhteen.	
	 	 Veroton	 Sis.	alv	
Kuukausilaskutustavoite	kk/v	 11	 5481	 6796	
Päivälaskutustavoite	 20	 274	 340	





































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































	 Vuosi	1	 Vuosi	2	 Oma	arvio	 Vuosi	3	 Oma	arvio	
Myyntituotot	 147650	 162415	 	 178656	 	
-	ALV	 28577	 31435	 	 34578	 	
Liikevaihto	 119073	 130980	 	 144078	 	
Aineet	ja	
tarvikkeet	
23980	 26378	 	 27696	 	
-	Henkilöstökulut	 54164	 59580	 	 62559	 	
-	Vuokrat	 	 	 	 	 	
-	Markkinointi	 1700	 1870	 	 1963	 	
-	Liiketoiminnan	
muut	kulut	
4920	 5412	 	 5682	 	
Käyttökate	 34309	 37740	 	 46178	 	
-	Rahoituskulut	 	 	 	 	 	
-	Verot	 	 	 	 	 	
Rahoitustulos	 34309	 37740	 	 46178	 	
-	Poistot	 762.5	 571	 	 429	 	
Tulos	 33546.5	 37169	 	 45749	 	



























































        Kerrostalossa
        Rivitalossa
	 							Omakotitalossa
        Jossain muualla, missä?
4.	 Käy	tutustumassa	M&M	Suunnittelu	Oy:n	nettisivuihin	osoitteessa		 	
 www.mmsuunnittelu.fi.	Arvioi	M&M	Suunnittelu	Oy:n	nettisivut*



















Kyselylomakkeen	 vastauksia	 käsitellään	 luottamuksellisesti,	 ja	 niitä	 käytetään	 ainoas-















6. Jos saisit ilmaiseksi jonkin palvelumme, mikä seuraavista se olisi? 
 Mille palveluille sinulla/tutullasi uskoisit olevan tarvetta?
        Pihaluonnos
        Pihasuunnitelma
        Istutussuunnitelma
        Logo 
        Käyntikortti
        Esite
        Yritysilme
        Kutsukortti/tarrat/julisteet
        Tekninen piirtäminen
7. Alla löytyy graafisen suunnittelun hinnasto. Hinnasto löytyy myös osoitteesta  
 www.mmsuunnittelu.fi/graafinensuunnittelu/
 Arvioi palvelumme hintatasoa.
 Onko graafisen suunnittelun hinnasto mielestäsi*
        Erittäin halpa 
        Halpa 
        Keskihintainen 
        Kallis 
        Erittäin kallis
 Löytyy myös sivulta www.mmsuunnittelu.fi/graafinensuunnittelu/
8. Alla löytyy maisemasuunnittelun suunnittelun hinnasto. Hinnasto löytyy myös  
 osoitteesta www.mmsuunnittelu.fi/maisemasuunnittelu/
 Arvioi palvelumme hintatasoa. 
 Onko graafisen suunnittelun hinnasto mielestäsi* 
 
        Erittäin halpa 
        Halpa 
        Keskihintainen 
        Kallis 
        Erittäin kallis
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01
L O G O
L o g o ko os t u u le n t äv äs t ä l i n t u - s y m b o l is t a ja  y r i t y k s e n n i m es t ä . 
V ä r i l l i n en lo g o to imi i  p a r ha i ten v a l kois t a t a us t aa v as ten .  Tu m maa t a us t aa v as ten voi  k äy t t ää v a l kois t a lo g o a .  Mi t t asu h tei t a t a i  v ä -
r e jä e i  s a a m u u t t a a . 
N o u da t a lo g o l le m ä ä r i te l t y a su oja - a lu e t t a .  Tä m ä m ä ä r i t te le e p i e -n i m m ä n ma h d o l l i s en e t ä is y yd en m uih i n e lem en t te i h in ja  reu n oi -
h i n .  S u oja - a lu e en s is ä l le e i  t u le s i j o i t t aa m ui t a g r aaf is ia e lem en t te -
jä t a i  tek s tejä .  S u oja - a lu e en ko ko mää r i te l l ää n k äy t t ä mä l l ä lo g oss a 
es i in t y v ä n m - k i r ja im en ko ko a . 
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V Ä R I T  &  T Y P O G R A F I A
M A T C H B O O K
O T S I K O T / T E H O S T E E T
A l le r
T EK S T I ,  te k s t i ,  t e k s t i ,  t e k s t i ,  tek s t i
V Ä R I T :
F O N T T I :
V Ä R I :
C = 8 0 %
M = 3 6 %
Y = 5 8 %
K = 2 8 %
R = 4 7 %
G = 1 0 4 %
B = 9 5 %
H = 1 6 9 %
S = 5 4 %
B = 4 0 %
V Ä R I :
C = 6 5 %
M = 1 4 %
Y = 4 4 %
K = 1 %
R = 9 3 %
G = 1 6 9 %
B = 1 5 5 %
H = 1 6 8 %
S = 4 4 %
B = 6 6 %
V Ä R I :
C = 4 5 %
M = 3 5 %
Y = 3 5 %
K = 1 5 %
R = 1 4 1 %
G = 1 4 1 %
B = 1 4 2 %
H = 2 4 0 %
S = 0 %
B = 5 5 %
V Ä R I :
C = 1 1 %
M = 0 %
Y = 5 8 %
K = 0 %
R = 2 3 7 %
G = 2 3 4 %
B = 2 3 7 %
H = 5 7 %
S = 4 1 %
B = 9 2 %








+358 50 414 7229
03
K Ä Y N T I K O R T I T
M & M  S U U N N I T T E L U  O Y  |  K Ä Y N T I K O R T I T
M & M  S U U N N I T T E L U  O Y  |  E S I T T E E T
”Parannamme yrityksesi näkyvyyttä ja ulkoasua”
Tarjoamme monipuolisia graafisen suunnittelun palveluita.
Ota yhteyttä!
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